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ABSTRACT 
This study aims to determine the effect of Promotion, Trust and Service Quality on 
purchasing decisions, the sample of this study are students from Banyuwangi who are 
studying at UNISMA. For data collection using a questionnaire, to analyze data using 
validity test, reliability test, normality test, multiple linear analysis, F statistical test and t 
statistical test, the coefficient of determination test in the IBM Social Sciences Statistics 
Package (SPSS) Version 16.0. 
From the results of calculations with SPSS that are promotion variables, trust and service 
quality simultaneously and significantly influence purchasing decisions. While partially the 
promotion variables, trust and service quality have a positive and significant influence on 
purchasing decisions. 
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Pendahuluan 
Latar Belakang 
 
Internet adalah suatu teknologi atau alat komunikasi yang penting bagi manusia pada 
zaman sekarang. Internet dapat memperbanyak interkasi dan jaringan manusia satu dengan 
yang lain melalui sarana media. Melakukan komunikasi melalui internet menjadi hal yang 
mudah diperoleh saat ini dengan adanya smartphone yang saat ini semakin banyak macam 
dan modelnya, yang diminati dan ditawarkan kepada masyarakat. Internet telah menjadi 
media yang sering digunakan sebagai alat komunikasi bahkan berbisnis. 
Saat ini pencarian informasi yang dilakukan banyak yang melalui media atau internet 
yang dapat dijadikan sumber untuk membuat suatu keputusan pembelian, bahkan juga bisa 
membeli suatu barang melalui internet atau secara online. Beberapa strategi yang dapat 
dilakukan oleh perusahaan atau produsen yaitu bisa memanfaatkan penjualan melalui 
internet. Melakukan suatu kegiatan penjualan lewat internet bisa menjadikan penjual atau 
perusahaan menerapkan suatu strategi melalui internet dimana calon konsumen tidak perlu 
melalui iklan sebelum membeli barang. Banyak faktor yang membuat konsumen mempunyai 
sikap aktif melalui internet, salah satunya yaitu kemudahan dalam penggunaan. 
Para konsumen dari suatu akun instagram online shop bisa memilih berbagai jenis 
gambar produk dan bisa menghubungi si admin instagram yang merupakan si penjual melalui 
fitur kirim pesan di instagram yang disebut DM (Direct Message) atau pada umumnya akun 
online shop juga menyediakan nomor telepon supaya para konsumen bisa menghubungi dan 
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berkomunikasi langsung dengan si admin atau penjual barang untuk mempermudah layanan 
yang dilakukan. Media sosial instagram bisa disebut sebagai media promosi sekaligus wadah 
untuk transaksi atas suatu produk, dari promosi yang dapat dilakukan dari sejumlah akun 
online shop di instagram terdapat berbagai macam komentar dan sejumlah like dari postingan 
yang bisa mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, selain kepercayaan terhadap akun 
instagram online shop yang memposting produknya. 
 
Rumusan Masalah 
 
Dari latar belakang yang telah dijelaskan diatas, jadi rumusan masalah yang diambil 
dalam penelitian ini adalah: a) Apakah promosi bepengaruh secara parsial terhadap keputusan 
pembelian online ?; b) Apakah kepercayanan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 
pembelian online ?; c) Apakah kualitas layanan berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian online ?; d) Apakah promosi, kepercayaan dan kualitas layanan 
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian online ?  
 
Tujuan Penelitian 
 
Berdasarkan dalam latar belakang dan rumusuan masalah yang sudah di jelaskan, maka 
tujuan dari penelitian ini sebagai berikut: a) Untuk menganalisis pengaruh promosi secara 
parsial terhadap keputusan pembelian online, b) Untuk menganalisis pengaruh kepercayaan 
secara parsial terhadap keputusan pembelian online, c) Untuk menganalisis pengaruh kualitas 
layanan secara parsial terhadap keputusan pembelian online, d) Untuk menganalisis pengaruh 
promosi, kepercayaan dan kualitas layanan secara simultan terhadap keputusan pembelian 
online.   
 
Kontribusi Penelitian 
 
Manfaat dan kontribusi dari penelitian ini adalah: a) Penelitian ini diharapkan mampu 
memberi manfaat terhadap berkembangnya bidang ilmu manajemen pemasaran untuk 
menjadi kajian dan acuan bagi penelitian selanjutya, b) Penelitian ini diharapkan 
berkontribusi dan memberikan sesuatu yang berguna untuk pebisnis di media sosial. 
Selanjutnya mempertimbangkan pengembangan pemasaran berbasis online, c) Hasil 
penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan atau referensi untuk melakukan penelitian-
penelitian selanjutnya. 
 
KERANGKA TEORITIS DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 
Assael (dalam Muanas, 2014:26), pengambilan keputusan pembelian adalah proses 
penilaian dan pemilihan dari berbagai alternatif sesuai dengan kepentingan-kepentingan 
tertentu dengan menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling menguntungkan. Keputusan 
pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk dapat melakukan suatu 
pembelian, apakah konsumen jadi membeli barang atau tidak dengan melalui berbagai proses 
pengenalan, penarian informasi, penilaian alternatif, keputusan membeli dan perilaku sesudah 
pembelian. 
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Kualitas Layanan 
 
Olsen dan Wyckoff (dalam Yamit, 2013:22), kualitas pelayanan adalah sekelompok 
manfaat yang berdaya guna baik secara eksplisit maupun implisit atas kemudahan untuk 
mendapatkan barang maupun jasa pelayanan. Kualitas dapat diartikan sebagai tingkat baik 
buruknya sesuatu. Kualitas layanan bisnis online bisa dikatakan baik apabila respon kepada 
konsumen cepat dan layanan yang diberikan ramah, sehingga nantinya konsumen merasa 
suka terhadap pelayanan yang dilakukan dalam bisnis online. Tentunya dengan pelayanan 
yang baik tersebut, konsumen akan merasa senang bahkan bisa melakukan pembelian ulang. 
 
Kepercayaan 
 
Kepercayaan dalam suatu bisnis online merupakan peran yang sangat penting, Gefen 
dan Straub (dalam Mahkota dkk, 2014:3) menyatakan bahwa semakin tinggi derajat 
kepercayaan konsumen, semakin tinggi tingkat niat pembelian konsumen. Ketika seorang 
konsumen ingin melakukan sebuah transaksi online, salah satu hal yang sangat penting bagi 
konsumen adalah nama baik toko online terssebut. Apabila suatu toko online mempunyai 
reputasi yang baik tentunya konsumen tidak akan ragu untuk membeli di toko online tersebut. 
 
PROMOSI 
Promosi merupakan salah satu intisari dan ujung tombak dari pemasaran, terutama pada 
zaman saat ini yang dimana persaingan semakin keras. Promosi adalah suatu kegiatan yang 
dilakukan oleh perusahaan atau produsen untuk bisa meningkatkan dan memperluas 
pemasaran. Saladin (2003:123) menyebutkan bahwa promosi adalah suatu komunikasi 
informasi penjual dan pembeli yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku 
pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap 
mengingat produk tersebut. 
 
Hipotesis  
 
H1: promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. 
H2: kepercayaan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. 
H3: kualitas layanan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. 
H4: bahwa promosi, kepercayaan dan kualitas layanan berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian. 
 
METODOLOGI PENELITIAN 
POPULASI DAN SAMPEL 
Menurut Indriantoro dan Supomo (2014:115) menyebutkan populasi merupakan 
sekelompok orang, kejadian atau segala sesuatu yang mempunyai karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Populasi 
penelitian ini adalah mahasiswa asal Banyuwangi yang kuliah di Universitas Islam Malang 
yang berjumlah 348 orang. Karena jumlah populasi sudah diketahui, maka untuk menentukan 
jumlah sampel yang akan diteliti menggunakan rumus Slovin dan di dapat sampel sejumlah 
78 mahasiswa. 
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Definisi Operasional Variabel 
Sesuai dengan pokok permasalahan penelitian, berikut ini adalah variabel yang 
digunakan dalam penelitian meliputi: 
 
Promosi (X1) 
Promosi adalah suatu proses dimana penawaran dilakukan, yakni proses dimana pihak 
penyedia jasa menawarkan dan memberikan keyakinan pada konsumen untuk memberikan 
keputusan untuk melakukan pembelian guna memenuhi kebutuhan atau keinginan konsumen. 
Untuk mengukur variabel promosi maka digunakan indikator sebagai berikut: 
a. Katalog yang di posting di media sosial instagram menarik.  
b. Katalog yang di posting di media sosial instagram mudah diingat. 
c. Membeli barang online karenamelihat postingan di akun instagram online shop. 
d. Akun instagram online shop banyak pilihan barang. 
 
Kepercayaan (X2) 
Kepercayaan merupakan sikap yang diberikan konsumen kepada suatu penyedia barang 
atau jasa atas ketika konsumen tau atau telah memberikan kesimpulan atau suatu yang telah 
diberikan penyedia jasa berupa produk atau jasa yang dibutuhkan atau diingikan oleh 
konsumen yang telah terpenuhi. Untuk mengukur variabel kepercayaan maka digunakan 
indikator sebagai berikut: 
a. Penjual di instagram online shop dapat dipercaya. 
b. Terdapat bukti transaksi sehingga merasa aman ketika berbelanja. 
c. Identitas konsumen terjaga kerahasiaannya. 
d. Terdapat ganti rugi apabila tidak sesuai harapan. 
 
Kualitas Layanan (X3) 
Kualitas layanan merupakan suatu manfaat yang mempunyai daya guna baik secara 
eksplisit dan implisit atas suatu kemudahan untuk mendapatkan barang maupun jasa. Untuk 
mengukur variabel kualitas layanan maka digunakan indikator sebagai berikut: 
a. Memenuhi pelayanan yang telah dijanjikan. 
b. Memberikan penjelasan/informasi atas kesulitan konsumen secara baik, jelas, cepat dan 
tepat. 
c. Selalu bersikap profesional, ramah dan mampu menumbuhkan rasa percaya konsumen. 
d. Melayani dengan sopan, sesuai kebutuhan dan mengedepankan kepentingan konsumen.  
 
Keputusan Pembelian (Y) 
Keputusan pembelian merupakan bentuk tindakan dari konsumen untuk melakukan 
pembelian atas suatu produk atau jasa demi memenuhi kebutuhan atau keinginannya. Untuk 
mengukur variabel keputusan pembelian maka ditentukan indikator sebagai berikut: 
a. Membeli produk melalui situs/media online sesuai dengan kebutuhan. 
b. Sebelum berbelanja melalui situs/media online, mencari informasi tentang situs/media 
online tersebut. 
c. Berbelanja online merupakan pilihan alternatif untuk memenuhi kebutuhan. 
d. Membeli melalui situs/media online merupakan keputusan yang tepat. 
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Model Penelitian 
 
 
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Metode Analisis Data 
 
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode dengan 
statistik deskriptif dan statistic inferensial parametric dengan bantuan SPSS 2016. Analisis 
deskriptif dan statistic inferensial parametric ini ditunjukkan untuk memperkirakan besarnya 
pengaruh dari perubahan satu atau beberapa kejadian lainnya dengan menggunakan dasar 
pendekatan statistik. Penelitian dalam hal ini menggunakan media angket, data sekunder 
angket yang digunakan dalam penelitian ini merupakan angket tertutup, dimana angket 
tersebut langsung diberikan kepada responden, selanjutnya responden dapat memilih salah 
satu alternatif jawaban yang telah tersedia.. 
Metode analisis data yang digunakan adalah a) uji instrumen meliputi uji validitas dan 
uji reliabilitas, b) analisis regresi linear berganda, c) uji asumsi klasik meliputi uji normalitas, 
uji multikolinearitas dan uji heteroskedastisitas, d) uji hipotesis antara lain uji parsial (uji t) 
dan uji simultan (uji f).    
 
Hasil Penelitian Dan Pembahasan 
 
Instagram merupakan media sosial yang didirikan oleh Mike Krieger dan Kevin 
Systrom pada tahun 2010. Umumnya instagram dijadikan sebagai tempat atau aplikasi 
berbagi foto dan video, namun pada saat ini instagram sendiri dapat digunakan sebagai suatu 
peluang bisnis yang sangat menarik.  
Karakteristik berdasarkan jenis kelamin dan tahun angkatan. Penggolongan responden 
berdasarkan jenis kelamin yaitu laki-laki sebesar 45% dan perempuan 55% dan 
penggolongan responden berdasarkan tahun angkatan yaitu 2015 sebesar 40%, tahun 2016 
sebesar 13%, tahun 2017 sebesar 23% dan tahun 2018 sebesar 24%. 
Pengujian yang dilakukan antara lain uji instrumen meliputi uji validitas dan uji 
reliabilitas. 
 
 
  
Promosi 
Kepercayaan 
Kualitas 
Layanan 
Keputusan 
Pembelian 
H
1 
H
2 
H
3 
H4 
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Hasil Uji Validitas  
Variabel Item R hitung R tabel Keterangan 
Promosi 
X1.1 0,658 0,222 
Valid 
X1.2 0,804 0,222 
X1.3 0,699 0,222 
X1.4 0,769 0,222 
Kepercayaan 
X2.1 0,730 0,222 
Valid 
X2.2 0,737 0,222 
X2.3 0,679 0,222 
X2.4 0,680 0,222 
Kualitas Layanan 
X3.1 0,635 0,222 
Valid 
X3.2 0,678 0,222 
X3.3 0,722 0,222 
X3.4 0,700 0,222 
Keputusan Pembelian 
Y.1 0,652 0,222 
Valid 
Y.2 0,738 0,222 
Y.3 0,697 0,222 
Y.4 0,706 0,222 
 
Hasil uji validitas yang dilakukan dapat diketahui bahwa setiap variabel yang 
dipergunakan nilai rhitung > rtabel, maka dapat disimpulkan bahwa data instrumen dari 
penelitian ini adalah valid. 
 
Hasil Uji Reliabilitas  
No Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 
1 Promosi  0,705 Reliabel 
2 Kepercayaan 0,667 Reliabel 
3 Kualitas Layanan 0,621 Reliabel 
4 Keputusan Pembelian 0,642 Reliabel 
Hasil uji reliabilitas yang dilakukan terbukti bahwa nilai Cronbach’s Alpha > 0,06 
maka dapat dinyatakan pernyataan dalam penelitian ini reliabel dan dapat digunakan sebagai 
alat ukur yang dipercaya. 
 
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda  
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error 
1 (Constant) 1.054 1.205  .875 .385 
X1 .364 .088 .359 4.146 .000 
X2 .290 .083 .315 3.472 .001 
X3 .287 .096 .281 2.993 .004 
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Hasil persamaan regresi linear berganda di atas sebagai berikut: 
Y = 1,054 + 0,364X1 + 0,290X2 + 0,287X3 
Dimana: 
Y    = keputusan pembelian 
X1  = promosi 
X2  = kepercayaan 
X3  = kualitas layanan 
1) Nilai konstanta sebesar 1,054 mengidentifikasi jika variabel independen yaitu promosi 
(X1), kepercayaan (X2) dan kualitas layanan (X3) dianggap konstan maka nilai keputusan 
pembelian (Y) akan mengalami kenaikan sebesar 1,054. 
2) Variabel promosi (X1) mempunyai pengaruh positif sebesar 0,364 artinya jika variabel 
promosi mengalami kenaikan maka nilai keputusan pembelian (Y) akan mengalami 
kenaikan sebesar 0,364. Variabel promosi (X1) memiliki nilai signifikan sebesar 0,000 
kurang dari nilai α = 0,05, sehingga dikatakan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
variabel Y. 
3) Variabel kepercayaan (X2) mempunyai pengaruh positif sebesar 0,290 artinya jika 
variabel kepercyaan mengalami kenaikan maka nilai keputusan pembelian (Y) akan 
mengalami kenaikan sebesar 0,290. Variabel kepercayaan (X2) memiliki nilai signifikan 
sebesar 0,001 kurang dari nilai α = 0,05, sehingga dikatakan memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap variabel Y. 
4) Variabel kualitas layanan (X3) mempunyai pengaruh positif sebesar 0,287 artinya jika 
variabel kualitas layanan mengalami kenaikan maka nilai keputusan pembelian (Y) akan 
mengalami kenaikan sebesar 0,287. Variabel kualitas layanan (X3) memiliki nilai 
signifikan sebesar 0,004 kurang dari nilai α = 0,05, sehingga dikatakan memiliki pengaruh 
yang signifikan terhadap variabel Y. 
Berdasarkan uraian di atas maka dapat disimpulkan bahwa ketiga variabel independen 
memiliki pengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen. 
 
Pengujian melalui uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, uji multikolinearitas 
dan uji heteroskedstisitas  
 
Hasil Uji Normalitas  
N 
Unstandardized 
Residual 
78 
Normal Parameters(a,b) 
Mean .0000000 
Std. Deviation 2.03752033 
Most Extreme Differences Absolute .084 
Positive .080 
Negative -.084 
Kolmogorov-Smirnov Z .738 
Asymp. Sig. (2-tailed) .647 
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Berdasarkan uji kolmogorov-smirnov menunjukkan bahwa residual model memiliki 
nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,647 > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa model 
regresi yang digunakan berdistribusi normal. 
 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel Tolerance VIF Multikolinearitas 
X1 0,667 1,499 Tidak terjadi 
X2 0,609 1,643 Tidak terjadi 
X3 0,570 1,756 Tidak terjadi 
 
Hasil uji multikolinearitas yang dilakukan dalam penelitian ini masing-masing variabel 
bebas menunjukkan nilai toleransi lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF lebih kecil dari 10 maka 
dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas. 
 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Variabel Signifikansi Nilai kritis Heteroskedastisitas 
X1 0,287 0,05 Tidak terjadi 
X2 0,219 0,05 Tidak terjadi 
X3 0,346 0,05 Tidak terjadi 
Berdasarkan uji heteroskedastisitas pada tabel diatas dapat diketahui bahwa setiap 
variabel mempunyai nilai signifikansi > 0,05 maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 
Hasil Uji Hipotesis Secara Simultan (F) 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 543.823 3 181.274 41.964 .000
a
 
Residual 319.665 74 4.320 
Total 863.487 77  
Berdasarkan tabel diatas maka dapat diartikan bahwa Fhitung sebesar 41,964 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,000 < α (0,05), maka secara simultan promosi, kepercayaan dan 
kualitas layanan mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
Hasil Uji Hipotesis Secara Parsial (T) 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.054 1.205  .875 .385 
X1 .364 .088 .359 4.146 .000 
X2 .290 .083 .315 3.472 .001 
X3 .287 .096 .281 2.993 .004 
 
Berdasarkan hasil dari tabel diatas diketahui bahwa nilai signifikansi dari semua 
variabel independen mempunyai nilai signifikansi < 0,05, hal tersebut dapat diartikan bahwa 
semua variabel independen berpengaruh secara parsial terhadap variabel dependen.  
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Hasil Koefisien Determinasi 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .794
a
 .630 .615 2.078 
Pada pengujian determinasi pengaruh variabel bebas yang meliputi promosi, 
kepercayaan dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian yang didapatkan dari nilai 
(R
2
) sebesar 0,630 hal ini berarti seluruh variabel bebas mempunyai kontribusi sebesar 63% 
terhadap variabel terikat, sisanya 37% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak masuk 
dalam penelitian Standart Error of the Estimate (SEE) dari tabel diatas sebesar 2,078. 
Semakin kecil nilai SEE maka akan semakin tepat dalam memprediksi variabel dependen. 
 
IMPLIKASI HASIL PENELITIAN 
Pengaruh Promosi, Kepercayaan dan Kualitas Layanan Secara Simultan Terhadap 
Keputusan Pembelian 
 
Berdasarkan hasil pembahasan yang telah di uraikan bahwa variabel dependen adalah 
keputusan pembelian, sedangkan variabel independen terdiri dari promosi, kepercayaan dan 
kualitas layanan. Dari hasil penelitian di atas dapat diketahui bahwa variabel promosi, 
kepercayaan dan kualitas layanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
Pengaruh Promosi, Kepercayaan dan Kualitas Layanan Secara Parsial Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian. Di uji dengan menggunakan uji t 
menghasilkan nilai t hitung 4,146 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka dalam 
penelitian ini dapat dikatakan bahwa secara parsial promosi berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
Pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pembelian. Di uji dengan menggunakan uji t 
menghasilkan nilai t hitung 3,472 dan nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05. Maka dalam 
penelitian ini dapat dikatakan bahwa secara parsial kepercayaan berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
Pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian. Di uji dengan menggunakan 
uji t menghasilkan nilai t hitung 2,993 dan nilai signifikansi sebesar 0,004 < 0,05. Maka 
dalam penelitian ini dapat dikatakan bahwa secara parsial kualitas layanan berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
Kesimpulan, Saran Dan Keterbatasan Penelitian 
Kesimpulan 
 
Kesimpulan dari hasil penelitian ini antara lain adalah secara simultan promosi, 
kepercayaan dan kualitas layanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Adapun, 
secara parsial promosi, kepercayaan dan kualitas layanan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. 
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Saran 
 
Adapun, saran yang dapat disampaikan dari hasil penelitian ini adalah bagi konsumen 
dalam membeli produk melalui media sosial instagram harus lebih selektif. Berbelanja 
menggunakan media sosial memang lebih mudah dibandingkan dengan berbelanja langsung, 
tapi perhatikan dan lebih teliti terhadap online shop di instagram agar tidak mudah tertipu. 
Bagi produsen agar lebih memperhatikan produk yang akan dijual, selain itu harus 
memperhatikan aspek kualitas layanan dalam melayani konsumen sehingga menimbulkan 
kenyamanan terhadap konsumen agar konsumen tertarik melakukan pembelian ulang. Dalam 
penelitian selanjutnya, saya sarankan untuk menambahkan variabel lain agar mempermudah 
menemukan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian online. 
 
Keterbatasan Penelitian 
 
Penelitian ini masih jauh dari suatu kesempurnaan dan memiliki keterbatasan-
keterbatasan yaitu koefisien determinasi sebesar 63% sehingga sisa dari persentase tersebut 
ialah variabel lain yang belum diteliti sebesar 37%. 
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